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DISEÑO DEL BALANCED SCORECARD PARA AIP S.A.S

RESUMEN
La decisión de diseñar un Cuadro de Mando Integral, estuvo fundamentada en la
necesidad de proponer un Re-direccionamiento de la gestión integrada del negocio
realizado por AIP S.A.S.
Para AIP S.A.S. es importante identificar por medio del mapa estratégico, generado
a partir de los mapas e indicadores estratégicos, la mejora en la Misión y Visión y
en las Políticas de la empresa.
Esta investigación está compuesta por varias etapas, inicialmente se plantea un
marco teórico y conceptual, el cual muestra las generalidades del Balance
ScoreCard; la metodología para el desarrollo y creación de estrategias, los enfoques
por medio de perspectivas y el impacto que ha tenido en las organizaciones a través
del tiempo (Robert & David , 2002); esta es una herramienta estratégica que le
proporciona a la empresa la forma de prepararse para enfrentar situaciones futuras.
En la siguiente parte del trabajo se hace

un recorrido

por

su historia, las

operaciones que maneja, su diversificación de servicios, su modelo de negocio; la
misión estratégica, misión y visión también hacen parte de este componente de
diagnóstico.
Como tercera etapa, los investigadores entran en el análisis estratégico; a partir del
estudio del modelo matricial para el diagnóstico de AIP S.A.S. que comprende el
análisis de la matriz de perfil de competencia, de la matriz de evaluación de factor
externo y de la matriz de factor interno, condensando la información obtenida se
construye la matriz DOFA, convirtiéndose en el referente para los planes de mejora
de la empresa.
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Como cuarta etapa, se entra al diseño del cuadro de mando integral para AIP S.A.S.
a partir de la identificación del mapa de procesos, de la identificación de los
procesos clave, estudio de indicadores para cada una de las perspectivas del BSC,
mapa estratégico, posteriormente y teniendo en cuenta los antecedentes
investigados se realiza la discusión de resultados.
Una de las conclusiones que arroja la medición de resultados a partir del Diseño del
Cuadro de Mando Integral es la posibilidad de monitorear los procesos que están
alineados a la planeación estratégica de la empresa, generar alertas cuando sea
necesario y hacer cambios correctivos o preventivos según sea el caso; nos plantea,
que es una valiosa herramienta para la organización enfocada a la gestión y
crecimiento, y al logro de los resultados.

PALABRAS CLAVES
Balanced Scorecard, Perspectivas, Planeación Estratégica, Objetivos e
Indicadores, Mapa Estratégico, Matriz DOFA, Matriz Perfil de Competencia,
Matriz de Evaluación del Factor Interno y Externo.
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ABSTRACT
The decision to design a balanced scorecard, was based on the need to propose a
re-routing of the integrated management of the business conducted by AIP S.A.
For AIP S.A.S. is important to identify through the strategic map, which was
generated from maps and strategic indicators, improvement in policies, mission and
vision of the company.
This design is composed of several stages; the first one determines the theoretical
and conceptual framework which shows an overview of the Balance ScoreCard; the
methodology for the development and creation of strategies, approaches through
prospects and the impact that has had on the organizations through time (Robert &
David, 2002); this is a strategy of action that provides the company how to prepare
to deal with future situations.
In the next part of the work is a journey through its history, operations which handles,
its services, its business model diversification; the mission strategy, mission and
vision also are part of this component of the diagnosis.
The third stage research enters the stage of strategic analysis; from the study of the
matrix model for the diagnosis of AIP S.A.S., which includes the analysis of the
profile of competence in the matrix, the external factor and the array of internal factor
and evaluation of the matrix. In addition is a swot analysis from the results yielded
by the study of the above referenced arrays.
As the fourth stage is entered to the design of the Balanced Scorecard for AIP S.A.S.
from the identification of the map of processes, the identification of key processes,
and study of indicators for each of the perspectives of BSC, the strategic maps and
the discussion of the end results.
One of the conclusions that allows the measurement of results from the design of
the Balanced Scorecard is the ability to monitor the processes that are aligned to the
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strategic planning of the company, to generate alerts if necessary and make
corrective or preventive changes according to the case; it suggests, which is a
valuable tool for the organization and it can focused on management and growth
results.

KEY WORDS
Balanced Scorecard, Perspectives, Strategic Planning, Objectives and Indicators,
Strategic Map, Swot Matrix, Matrix Profile of Competence, the Internal and External
Factor Evaluation Matrix.
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INTRODUCCIÓN

Las razones por las que se pretende diseñar un BSC para la Empresa AIP S.A.S.
es la de resolver algunos problemas que se han identificado, en primera instancia
por los directivos de la empresa y en segundo lugar, luego de la realización del
diagnóstico estratégico se evidenció la necesidad de tener diseñado e
implementado un sistema de control de la gestión; La Compañía no contempla
indicadores para medir o monitorear si se están alcanzando los objetivos y metas
establecidos dentro del marco de la Planeación Estratégica, esperamos que al
diseñar el Balanced Scorecard demos el primer paso para suplir la necesidad de
optimizar la Compañía para que sea más competitiva y darle facilidad a los
Administradores en la toma de decisiones y en la asignación de recursos
(Fernández Romero, 2010).
Los creadores del Balanced Scorecard o Cuadro de Mando Integral, Robert Kaplan
y David Norton lo introducen como un instrumento para medir resultados (Kaplan &
David P. Norton, 1992); Luego determinaron que basarse exclusivamente en
indicadores financieros llevaba a las organizaciones a cometer errores puesto que
los indicadores financieros son tomados o realizados después que ocurren los
hechos, lo que hacía que las decisiones fueran enfocadas a corto plazo y no se
apuntara a la creación de valor a largo plazo por el afán de conseguir resultados o
rentabilidad inmediata (Kaplan & Norton, Cuadro de Mando Integral , 1997)
El Balanced Scorecard mantiene estos indicadores financieros pero incorpora otros
que por llamarlos de una manera predicen el “Futuro” de los resultados financieros;
estos últimos son los que miden la estrategia de las Empresas; en consecuencia
todos los objetivos e indicadores financieros y no financieros de un Balanced
Scorecard deben originarse de la visión y la estrategia de la Empresa; de esta
manera el Balanced Scorecard se convirtió en una herramienta para gestionar la
estrategia (Norton & Kaplan , 1992).
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Para nuestro trabajo se utilizará una metodología de investigación no experimental
de tipo descriptivo (Hernández, Fernández, & Baptista , 1997), cuyas fuentes de
información primarias serán por un lado el capital humano de la empresa y por otro
los documentos que la misma le proporcionó a los investigadores, se accedió a los
estados financieros de los últimos 5 años, a los informes de gestión del mismo
período y a información proporcionada por las directivas. Formalmente se les aplicó
una encuesta para determinar el impacto de las variables tenidas en cuenta en el
desarrollo del diagnóstico estratégico.
Se desarrollaron las siguientes etapas: Identificación del mapa Estratégico de la
compañía AIP S.A.S.; Se hizo una revisión documental de la Compañía, lo cual se
muestra definido como historia en el numeral 5.1.1.; Paso seguido se desarrolla el
diagnóstico estratégico en AIP S.A.S., en esta etapa se cuenta con colaboración de
los directivos de la empresa que acceden al diligenciamiento de la encuesta que
sirve de insumo para determinar los aspectos a mejorar y las fortalezas.
Con el resultado anterior de definen los objetivos estratégicos e indicadores de
desempeño de cada perspectiva para el desarrollo del BSC.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y ANTECEDENTES

1.1

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Recientes estudios muestran la utilidad en el uso de la herramienta del BSC como
instrumento de alerta para brindarle a las directivas de una compañía el desvío que
puede estar presentando ésta frente a los objetivos estratégicos que tienen
definidos. La visión estratégica próxima a vencer de la compañía AIP S.A.S, al igual
que los problemas que ha venido presentando en los últimos años producto del
crecimiento que ha tenido, muestra la necesidad de revisar en todas sus áreas el
camino planeado que tiene en la compañía y el que tienen en sus mentes todos sus
trabajadores.
Teniendo en cuenta que la gestión empresarial, como conjunto de acciones para
administrar con el ánimo de lograr los objetivos estratégicos propuestos en el largo
plazo, las metas en el mediano plazo y lograr un adecuado manejo de las acciones
en el corto plazo, se proponen diversas estrategias para lograr este propósito
empresarial, una de ellas es el diagnóstico.
El diagnóstico le permite a las empresas pasar de un escenario de incertidumbre a
uno de conocimiento, en este se facilita la gestión, pues se tiene claridad en los
aspectos que son fortaleza y en los que se tiene que mejorar (Formento, Braidot, &
Nicolini, 2003).
Por lo cual y en el desarrollo del diagnóstico de AIP S.A.S., se encontraron
situaciones por resolver, y se espera encontrar las estrategias adecuadas para
solucionarlas, teniendo clara evidencia sobre los eventos que las causaron, sus
consecuencias y los efectos adversos al buen funcionamiento de la organización.
Estructura plana, revisión del direccionamiento estratégico de la compañía,
motivación laboral, entre otros, son factores de vital importancia para una compañía
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ya que van en contra de los objetivos, misión y visión que puede tener la compañía
AIP S.A.S, obligando a la revisión de las áreas de la empresa para lograr retomar el
norte inicialmente planeado. Todos estos factores llevan a la búsqueda de
herramientas de ayuda para AIP S.A.S dando lugar al siguiente interrogante:
¿Puede el diseño de un Balanced ScoreCard proponer el Re-direccionamiento de
la gestión integrada del negocio realizada por AIP S.A.S?

1.2

ANTECEDENTES

Tomando como fuente autores que han realizado estudios parecidos al que busca
AIP S.A.S. y que determinan la implementación de este método para generación de
resultados confiables; se analizó su punto de vista y el resultado comparado con lo
que se busca en este proyecto; algunos autores son:

Aranzales Fierro, J. & Gómez Fonseca, C. (2009) “Diseño y propuesta de
implementación del modelo de gestión Balanced Scorecard para la empresa
grupo EIB.”
La implementación del BSC permitirá controlar recursos y propender por un
mejoramiento de acuerdo a los resultados obtenidos en cada uno de los
indicadores propuestos.
Al igual que este estudio, una de los objetivos de la implementación del CMI
en A.I.P. es generar un mejoramiento continuo en la organización a través de
la integración de sus procesos.
Carranza Lopez, A. X. & Espinoza Ramírez, O. R. & Márquez Bermeo, A. H.
(2013) “Diseño del Cuadro de Mando Integral con la metodología del
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Balanced Scorecard a una Distribuidora de Materiales de Construcción en la
Ciudad de Durán.”
En este estudio se realizó el levantamiento del plan estratégico de la
empresa, realizando como factor importante un análisis foda; desarrollando
un cuadro de mando integral bajo las perspectivas analizadas.
En A.I.P. el desarrollo está soportado por un análisis DOFA, creado a partir
de matrices como la del Perfil Competitivo, Perfil Externo y Perfil Interno.
Cuadros Betancourt, M. (2009) Propuesta conceptual para la implementación del
cuadro de mando integral en empresas cooperativas.
Se da un enfoque más cooperativista que administrativo; aunque para su
planteamiento estratégico, se hace uso de herramientas del CMI pero
enfocadas de acuerdo a las necesidades de los asociados; se enfatiza en
una perspectiva social.
En A.I.P se creará el CMI a partir de un enfoque administrativo y gerencial;
se tendrá en cuenta el concepto social y humano, pero como una parte del
todo y no como un todo a parte del sistema.
Galeano Molina, F. M. & Silva Suárez, N. Y. (2010). Propuesta de cuadro de
mando integral en la empresa Manufacturas en Plástico y Poliuretano Ltda.
"Manupol Ltda."
Parte como una necesidad de una Planeación Estratégica en la organización
y de crear un modelo de control de la misma; se enfocan en la estructuración
administrativa y se ve el CMI como un método de control adecuado pero que
podría implementarse de una forma lenta debido a la no existencia de una
administración eficiente.
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A.I.P. cuenta con un enfoque administrativo definido y con herramientas que
facilitan la operación de la empresa; con este enfoque de control podrá ser
aún más eficiente y cumplir con todos los requerimientos de sus clientes.
Quintana Gutiérrez, M. & Cuesta García, H. Y. (2010) Diagnóstico y propuesta de
diseño del modelo estratégico del cuadro de mando integral para la empresa
colombiana de productos veterinarios Vecol S.A.
A partir de un estudio previo, se identifica la posibilidad de implementar un
CMI en la empresa realzando una mejora al plan estratégico vigente; como
resultado se requiere crear una cultura de comunicación estratégica para
lograr la integración y participación de sus empleados.
En A.I.P. no existe una estrategia de control que facilite los procesos de
integración entre las áreas, por tal razón se ve la necesidad de crear el CMI
para la organización.
Suñé Torrents, A. & Cunill Clua, L. (2011) Estudio para el diseño de un cuadro de
mando integral en una empresa del sector servicios.
Este proyecto se dividió en varios aspectos, inicialmente se recolectó
información de la empresa mediante entrevistas, recopilación de información
y talleres; como segundo aspecto se procedió al diseño de mando integral
mediante la realización de indicadores de gestión para sus cuatro
perspectivas y por último se identificaron los beneficios obtenidos con este
proyecto.
Para A.I.P. inicialmente se está realizando el levantamiento de la información
de la empresa, haciendo uso de informes de gestión e información recopilada
con sus colaboradores; seguirá con el estudio basado en las cuatro
perspectivas, para así generar una herramienta estratégica de fácil uso para
la organización.
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Zuniga Jara, S. & Pérez, M. P. & Vargas, C. (2011). Un Cuadro de Mando Integral
para una Empresa del Sector Minero Chileno. Panorama Socioeconómico
Año 29, N" 42, (pp. 44 – 61).
En este análisis se realizó un estudio estratégico, dando como fin la
construcción de 13 indicadores que miden el grado de cumplimiento de metas
en el Departamento.
En A.I.P. se buscará un análisis estratégico, por medio de un Cuadro de
Mando Integral, el cual este inmerso en las perspectivas analizadas.
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2. OBJETIVOS

2. 1. GENERAL

Diseñar un Balanced ScoreCard o Cuadro de Mando Integral para AIP S.A.S.

2.2. ESPECIFICOS

1. Realizar un diagnóstico estratégico en AIP S.A.S.
2. Definir los objetivos estratégicos e indicadores de desempeño de cada
perspectiva del BSC.
3. Diseñar la herramienta de seguimiento BSC o Cuadro de Mando Integral.
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3. JUSTIFICACION

La relevancia de la aplicación de la metodología del BSC en la presente
investigación, permitirá a la compañía AIP S.A.S integrar los aspectos de la
planeación estratégica con indicadores de desempeño para una futura medición y
optimización de los recursos de la Compañía, de acuerdo a las perspectivas
utilizada por el BSC y definidas para la compañía. Los Beneficios que se mostraran
al diseñar el BSC en la Compañía AIP S.A.S, permitirá a la Alta Gerencia tener un
contexto global de la gestión, expresar de una manera clara la visión y misión
mediante la identificación de objetivos y la formulación de estrategias y realizar el
proceso de aprendizaje para ajustar aquellos aspectos que arrojen alertas.
La justificación práctica que acarrea no solo el diseño sino una posterior aplicación
del modelo de BSC basados en la fundamentación del modelo propuesto inicial por
Kepler y Norton, traerá para AIP S.A.S resultados concretos sobre los problemas
que se estén presentando en todas la áreas de la compañía, brindando tras estos
resultados la oportunidad de ejecución de posibles soluciones encaminadas en el
beneficio de la compañía y por ende de todo el recurso humano que la compone.
Finalmente la metodología que trae el diseño y futura aplicación del BSC para AIP
S.A.S dará la primera herramienta de este tipo para conocer la estructura de la
compañía, entrar a proponer soluciones y ayudar a retomar el camino correcto que
debería seguir y estar aliado con sus objetivos, metas, misión y visión que todos y
cada uno de sus integrantes deben conocer y sentir. El creciente aumento de la
aplicación de la técnica del BSC a empresas del sector OIL&GAS y a empresas
colombianas, tendrá un referente para darle a las gerencias de AIP S.A.S la
herramienta de monitoreo y ayuda en la toma de las mejores decisiones en el
camino creciente que ha venido mostrando la compañía.
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4. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

En este capítulo se encontrará las generalidades de la herramienta BSC en las 4
perspectivas aplicadas en el presente estudio, el análisis de cada una de estas
permitirán concluir posteriormente frente al estado actual de la misión, visión y
estrategias de la compañía AIP las cuales se muestran en esta sección, al igual
que su historia, su evolución y sus servicios.
4.1. GENERALIDADES
Robert Kaplan y David Norton desarrollaron esta herramienta del BSC (Balanced
ScoreCard), como ampliación al proceso de Planeación Estratégica, fue publicada
originalmente en el Harvard Business Review. (Kaplan & David P. Norton, 1992)
La metodología del Balanced Scorecard inicia desde la misión, visión y objetivos
estratégicos, definiendo objetivos e indicadores de las perspectivas requeridas por
el BSC para el logro de la misión y visión, estas perspectivas son:


Financiera: se enfoca a la creación de valor de la Compañía y altos
rendimientos para los accionistas.



Clientes: se enfoca a la satisfacción, retención, adquisición de los clientes y
a la apertura del mercado para alcanzar la visión de la Compañía.



Procesos internos: se enfoca a los procesos principales (el core del negocio)
que están para cubrir las expectativas de los accionistas y clientes.



Aprendizaje y crecimiento: se enfoca a los procesos de apoyo (Talento
humano, contabilidad, compras, sistemas, etc) para el cumplimiento de los
procesos principales. (Robert & David , 2002)
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Figura 1: Cuatro perspectivas, Visión y estrategias.

Fuente: Norton R. S. (2002)

Para AIP S.A.S se hace importante la creación de un cuadro de mando integral o
BSC para eliminar uno de los problemas más generales dentro de las Compañías
que es tener una visión a corto plazo y concentrarse en los resultados financieros,
por lo tanto pretende aplicar esta herramienta de planeación estratégica a largo
plazo definiendo procesos de gestión como:


Comunicar, aclarar y/o trasformar la visión y las estrategias a los directivos.



Alinear todas las áreas de la Compañía para el desarrollo de las estrategias.



Relacionar los objetivos a corto y largo plazo con los presupuestos
financieros.



Revisar y ajustar periódicamente las estrategias.

24

Figura 2: Manejo de estrategias, Cuatro procesos.

Fuente: Norton R. S. (1996)

4.1.1. PLANEACION ESTRATEGICA Y MAPA DE PROCESOS
La estratégica la definen como “el patrón de una serie de acciones que ocurren el
tiempo” (Mintzberg, H 1997), y su introducción en la planeación estratégica le
permite a las organizaciones prepararse para enfrentar las situaciones futuras que
están identificadas en los procesos de dirección.
La gestión y el proceso son términos que se deben entender de la siguiente manera
en un sistema de gestión de calidad; proceso son los esfuerzos de los integrantes
de la organización al cliente, y la gestión como la búsqueda de objetivos de mejora.
El mapa de procesos está dividido según su misión (Velasco, Septiembre 2010):
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Operativos.



De apoyo.



De gestión.



De dirección.

4.1.2. EL BALANCED SCORECARD O CUADRO DE MANTO INTEGRAL
En general un Balanced scorecard (BSC) le permitirá a A.I.P S.A.S implementar una
estructura central y organizativa para sus procesos, y su verdadero potencial se
verá cuando pase de ser inicialmente un sistema de indicadores a un sistema de
gestión; cada vez que se va perfeccionando el Cuadro de Mando integral se van
trabajando los siguientes pasos (Norton R. S., 2002):


Desarrollo del Mapa Estratégico:
o Aclarar la visión: Analizar si es la visión real de la Compañía e
identificar si contiene los elementos para un adecuado desarrollo del
BSC.
o Selección de temas estratégicos: del análisis de la visión se identifican
los temas estratégicos con los cuales se planteará la estrategia.
o Planteamiento de hipótesis: como la Compañía pretende alcanzar la
visión.
o Establecer un mapa causa efecto: identificar la relación entre las
perspectivas y su importancia.



Definición de los objetivos estratégicos para cada perspectiva: Establecer un
conjunto de objetivos que indiquen de una manera más concreta lo planteado
en el mapa estratégico.
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Definición de los indicadores estratégicos: Cada objetivo debe tener un
indicador que muestre si se está cumpliendo o no el objetivo planteado.



Definición de las metas: Es la manera de cómo se cuantificará a corto,
mediano y largo plazo el logro de los objetivos.



Desarrollar el BSC: Es la forma en que se visualizará los resultados y
comportamiento de la estrategia.



Comunicar la estrategia: Socializar la estrategia con todos los niveles de la
organización.

4.1.3. PERSPECTIVAS DEL BALANCED SCORECARD
El Balanced Scorecard o Cuadro de Mando Integral, proporciona unos aspectos
para ilustrar la forma como la estrategia vincula los activos tangibles e intangibles
con los procesos de creación de valor (Robert & David , 2002).
El modelo del Cuadro de Mando Integral divide en ejes de análisis de la Empresa
en cuatro perspectivas:

4.1.3.1. PERSPECTIVA FINANCIERA
Esta perspectiva describe los resultados de la Estrategia en los términos financieros
que comúnmente conocemos, como los Estados Financieros, indicadores de
rentabilidad, crecimiento de ingresos, tendencia de costos y gastos; estos son los
indicadores que demuestran si la estrategia tiene éxito o fracasa. (Robert & David ,
2002)
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4.1.3.2. PERSPECTIVA DEL CLIENTE
Esta perspectiva define la proposición de valor para los clientes principales u
objetivo; la proposición de valor proporciona un aspecto para que los activos
intangibles creen valor, como por ejemplo si los clientes valoran la calidad y la
entrega puntal de los bienes y servicios ofrecidos; entonces los procesos que tiene
la Empresa diseñados para este fin son altamente valiosos. (Norton R. S., 2002)
La coordinación de los procesos internos y de las capacidades de la empresa con
la proposición de valor para el cliente se convierte en el núcleo de la ejecución de
la estrategia.
De esta perspectiva se debe obtener mediciones relativas a:


Satisfacción del cliente.



Retención del cliente.



Obtención de nuevos consumidores.



Utilidad proveniente del consumidor.



Participación del mercado objetivo.

4.1.3.3. PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS
En esta perspectiva se debe identificar solo aquellos procesos que tengan el mayor
impacto sobre la estrategia; se identifican tres tipos de procesos (Norton R. S.,
2002):


Innovación: Se basa en la investigación de nuevas necesidades de los
clientes, para luego llevar este resultado a la creación de productos o
servicios que satisfagan estas necesidades.



Operaciones. Desarrollados a través de los análisis de calidad y reingeniería.
Los indicadores son los relativos a costes, calidad, tiempos o flexibilidad de
los procesos.
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Servicio postventa: Se puede medir a través de indicadores como tiempo de
respuesta, porcentaje de puntualidad, flexibilidad en programación.

4.1.3.4. PERSPECTIVA APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
En esta perspectiva pretende identificar los activos intangibles que son más
importantes para la estrategia, que recurso humano, que sistemas de información y
que clase de clima organizacional se requiere para apoyar los procesos de creación
de valor. (Norton R. S., 2002)
En resumen esta perspectiva clasifica los activos en:


Capacidad y competencia de las personas (gestión de los empleados).
Incluye indicadores de satisfacción de los empleados, productividad,
necesidad de formación.



Sistemas de información (sistemas que proveen información útil para el
trabajo). Indicadores: bases de datos estratégicos, software propio, las
patentes y derechos de autor.



Capacidad para desarrollar nuevos productos, crear más valor para los
clientes y mejorar la eficiencia de la explotación continuamente.

4.1.4. HISTORIA DE AIP S.A.S
Esta compañía se creó como una sociedad de responsabilidad limitada y se
denominó

“AIP LTDA”, nació tras la idea de 6 ingenieros de petróleos que

concibieron las ideas inspirada en el ¨Doctor David¨, David Davies le proporcionó a
Juan Mario Aguas actual gerente general unas ideas de prototipo de empresa para
ofrecer unos servicios en especial a las compañías de la industria del petróleo y gas.
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La crisis de los 90 y las grandes fluctuaciones en el precio del barril de crudo,
empañó el futuro de una empresa que está sujeta a dichos precios y al bajar estos
con ellos baja el trabajo lo que llevo a tres de sus integrantes a desistir de la
sociedad, quedando solo tres integrantes que actualmente lideran la compañía en
tres Gerencias, Claudia Henao en la Gerencia Administrativa, Juan Carlos Acevedo
en la Gerencia Técnica y Juan Mario Aguas en la Gerencia General.
El primer trabajo de AIP fue realizado para la compañía de petróleos colombianos
ECOPETROL en el año de 1989, desde ahí ha hecho infinidades de trabajos para
todas las compañías operadoras en Colombia y en otros países en los cuales ha
incursionado.
La primera área creada en AIP LTDA fue la de capacitación especializada y fue la
que representó el mayor número de ingresos inicialmente, cuyos primeros
instructores extranjeros traídos al país para los cursos fueron David Davies y Stiven
Poston oriundos de Houston Texas USA.
Casi que a la par de creo el área de yacimientos en donde los primeros trabajos y
gran número de estos han sido para Ecopetrol. Hacia el años de 1994 se trajeron
los primeros sensores de presión y temperatura con lo que nació el área de RPAT
(Reservoir Parameter Adquisition Tool) conocida en al interior de la compañía como
el área de operaciones, dicha área actualmente es la de mayor actividad al interior
de la compañía.
Las tres áreas seguían creciendo y aportando al patrimonio de la empresa que para
el año de 1994 contaba con una nómina de 14 persona entre ingenieros y personal
de auxiliar de operaciones y pocos administrativos.
Para el año de 1998 adquieren su primera unidad de Wireline lo que permitiría no
solo prestar el servicio de sensores memorizados para pozos, sino que esta unidad
permitía que AIP LTDA hiciera todo el trabajo incluyendo bajar los sensores en los
pozos.
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En el año 2000, llegaron nuevas herramientas que permitieron ampliar los servicios
ofrecidos en el área de operaciones, la tecnología permitía ofrecer registros de
producción PLT; 2004 fue un año de cambios para AIP, pues que no solo cambio la
casa suministradora de herramientas que en su inicio era PANEX HOUSTON y
posterior fue SONDEX sino que amplio sus servicios y marco diferencia en la
tecnología en el país con la llegada de medidores de flujo en 3D al igual que otras
herramientas aumentando sus servicios y dando mayor trabajo.
En el 2007 el área de operaciones siguió ampliando su línea de servicios y número
de empleados, la llegada servicios como el RBT y MIT y el gran número de trabajos
en el valle medio, obligó a AIP a abrir la base de operaciones en Barrancabermeja
para dar agilidad a las solicitudes de trabajo y estar cerca a los pozos y zonas de
trabajo.
La llegada de los 20 años de creación en el año 2009 marcó una fecha muy
importante para la compañía la cual decidió renovarse y darle un cambio a su logo
y eslogan cambiando de la siguiente manera:
Figura 3. Cambio de Logo de la compañía AIP S.A.S

Fuente: AIP S.A.S

El cambio de eslogan se dio de la siguiente manera:

SOLUCIONES

INTEGRADES



INGENIERÍA

CERTIFICADA
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CON

TECNOLOGÍA

En el año de 2010 AIP LDTA cambió su razón social a la de AIP S.A.S. con una
nómina actual de 60 personas.

Entre el 2010 y el 2013 AIP S.A.S ha desarrollado unos nuevos productos de última
tecnología permitiéndole competir con multinacionales presente en el país y abrir
sus productos a países como México, Venezuela, Ecuador y Perú.

4.1.4.1. ACTIVIDAD DE AIP
A continuación se relaciona una descripción por áreas y servicios, la cual da una
explicación de las necesidades que implica el uso de los servicios ofrecidos por AIP
S.A.S y que generan una ventaja competitiva al tener una amplia gama de
soluciones para estos problemas; AIP S.A.S tiene tres áreas en su compañía:



OPERACIONES DE CAMPO (RPAT)
Esta área está compuesta por varios servicios los cuales se explican brevemente a
continuación;
Sensores Presión y Temperatura. Por reglamentación del ministerio de minas y
energías

las

compañías

operadoras

deben

reportar

anualmente

estas

características de sus pozos, AIP S.A.S ofrece servicios e toma de presión y
temperatura en pozos en todas las condiciones de presión y temperatura presente
en el país.
Figura 4: Servicio toma de presión y temperatura en pozos
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Fuente: AIP S.A.S

Unidades de Wireline. Las compañías requieren de herramientas y accesorios que
permitan bajar al fondo de los pozos a medir ciertas propiedades de los fluidos y
también acondicionar su pozo, AIP S.A.S ofrece estos tipos de trabajos que se
hacen a través de sus unidades de wireline.
Figura 5: Servicios con Unidad de wireline

Fuente: AIP S.A.S

PLT e ILT. Se requiere medir cuanto se produce por las zonas de los pozos y cuanto
se inyecta en las zonas de los pozos productores, AIP S.A.S ofrece este servicio
con amplia experiencia y calidad siendo de los mejores criterios ingenieriles en el
país para interpretar estos.
Figura 6: Toma de registros PLT e ILT
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Fuente: AIP S.A.S

Integridad de Pozos. Es importante para las compañías operadoras saber cómo
están las tuberías de sus pozos, para esto AIP S.A.S ofrece herramientas para mirar
la integridad de los pozos y diagnosticar estos problemas.
Figura 7: Registros de integridad de pozo

Fuente: AIP S.A.S

Monitoreo Pozos. Conocer el comportamiento con el pozo es indispensable para
diagnosticar los nuevos trabajos a aplicar y la correcta eficiencia, AIP S.A.S a través
de su servicio de fibra óptica y DTS permite monitorear y darle solución sobre la
implementación correcta o no de algunas estrategias implementadas en pozos por
las compañías operadoras.
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Figura 8: Monitoreo DTS

Fuente: AIP S.A.S

Daño de Formación. Poder reducir los daños de formación ocasionados por las
operaciones en los pozos es lo ideas para cada empresa, AIP S.A.S ofrece su
tecnología HAT cuya herramientas permite cuantificar este daño y removerlo.

Figura 9: Servicio HAT Daño de formación

Fuente: AIP S.A.S

Interpretación. La experiencia ha dado a personal de AIP S.A.S la experticia para
poder dar el mejor concepto al momento de interpretar presiones en pozos, tanto en
las pruebas realizadas por AIP S.AS, como en los datos de presiones obtenidos por
otra compañía.
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YACIMIENTOS
Esta área está compuesta por 6 servicios los cuales se explican brevemente a
continuación;

Petrofísica. El análisis de las propiedades de la roca en los pozos es vital para el
plan de desarrollo, AIP S.A.S ofrece este análisis a través del manejo de software y
experticia en el tema.
Figura 10: Análisis petrofísico

Fuente: AIP S.A.S

Calculo de Petróleo. Las compañías operadoras requieren calcular cuánto petróleo
hay en sus campos y con base en esto diagnosticar, AIP S.A.S a través de su
personal ofrece este tipo de estudios.
Figura 11: Calculo volumétrico

Fuente: AIP S.A.S
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Caracterización. Caracterizar un yacimiento implica conocerlo en todo su sentido,
para saber cuánto petróleo puede haber y qué posibilidades hay de inversión.

Figura 12: Caracterización de yacimientos

Fuente: AIP S.A.S

Plan de explotación. Saber cuántos pozos se puede perforar para conseguir la
mejor producción es de vital importancia para el pronóstico de la compañía en
términos económicos.

Figura 13: Plan de explotación

Fuente: AIP S.A.S
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Producción. El análisis de la producción y sus problemas es primordial para las
compañías puesto que depende de esto cuanto podrán vender mes a mes, AIP
S.A.S ofrece dicha asesoría.

Figura 14: Análisis de producción

Fuente: AIP S.A.S

Cursos de Capacitación. AIP SAS ofrece a la industria la posibilidad de
mantenerse capacitado en diferentes temas a través de cursos con personal
calificado y experto de diferentes partes del mundo.

Figura 15: Capacitación especializada

Fuente: AIP S.A.S
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CAPACITACION ESPECIALIZADA

Esta área está compuesta por 4 servicios los cuales se explican brevemente a
continuación;

Asesoría especializada. El uso de software y la opinión de gente experta pertite a
AIP S.A.S ofrecer dicho servicio y ayudar a las empresas en sus problemas.
Cursos in House. Las compañías tienen la posibilidad de solicitar un curso solo
para personal de sus compañías a través del grupo de consultores de AIP S.A.S
Suministro de Personal. Su base de datos permite suministrar personal con el
perfil que otras compañías requieran.
Alianzas. Para ofrecer nuevos servicios y hacer representaciones en otros países
AIP S.A.S ha hecho alianzas con empresas del mundo para el intercambio de
trabajo y tecnologías.

4.1.4.2. MODELO DE NEGOCIO DE AIP S.A.S

Figura 16. Modelo de Negocio de AIP S.A.S.

Fuente: Los Autores
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4.1.4.3. MISIÓN ESTRATÉGICA

AIP S.A.S, clasificada como compañía de servicios para la ejecución de todos los
trabajos relacionados con la exploración y producción de petróleo y gas para
compañías E&P (Es toda empresa cuya actividad económica está en la exploración
y producción de petróleo y gas) según la Agencia Nacional de Hidrocarburos (ANH),
la cual es la entidad del ministerio de Minas y Energías para la regulación de
compañías operadoras y de servicios del sector energético y en especial el sector
de petróleo y gas, ha logrado posicionarse entre las compañías colombianas, siendo
reconocida por la calidad de sus trabajos y la innovación en tecnologías que buscan
llevar soluciones a los problemas presentados en la industria del petróleo y gas, de
igual manera ha cumplido con los compromisos y condiciones que exige competir
en dicha industria.

La misión estratégica actual de AIP S.A.S es entendida a través de las misión y
visión que tiene como compañía, al igual que los estándares de calidad que ha
obtenido y que le permite competir en un mercado exigente que obliga a cumplir con
ciertas condiciones para poder ofrecer dichos servicios en la industria.

AIP S.A.S (Asesoría en Ingeniería de Petróleos S.A.S) Es una empresa de servicios
petroleros colombiana. Tiene presencia operativa en varios países latinoamericanos
y en Colombia, lo cual le ha permitido posicionarse por la calidad de los trabajos
realizados. La compañía comprende 3 áreas identificadas como Operaciones,
Yacimientos y Capacitación especializada. A continuación se muestra la Misión y
la Visión que tiene definida dicha compañía.
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Figura 17: Página web de AIP S.A.S

Fuente: www.aip.com.co

4.1.4.4. MISIÓN
“AIP S.AS. Ofrece a la industria petrolera soluciones integradas en el desarrollo de
proyectos relacionados con la adquisición, manejo y análisis de la información a
través de un recurso humano altamente capacitado, con calidad e innovación
tecnológica

conservando en todo momento sus principios de transparencia,

compromiso, trabajo en equipo y profesionalismo.

4.1.4.5. VISION

Para el año 2015 AIP S.A.S., se consolidará como una de las mejores compañías
de servicios en Latinoamérica, además de incursionar en el mercado de otros
continentes, destacándose por la calidad de su servicio, el uso continuo de nueva
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tecnología, su amplia experiencia, la alta calidad de vida de su personal y el respeto
por el ambiente. Nuestro recurso humano continuara distinguiéndose

por su

compromiso con el cliente, su alto sentido de pertenencia y profesionalismo que
brinda confianza y seguridad en nuestros clientes

5. ASPECTOS METODOLÓGICOS

El método que se empleará para esta investigación donde se diseñará un BSC
para la Compañía AIP S.A.S; corresponde a un diseño no experimental, de tipo
descriptivo (Hernández, Fernández, & Baptista , 1997); dado que tenemos la
población muy bien definida (la organización), se realizará un análisis a la
información recolectada y se hará un diagnóstico de la misma y de las propuestas
de mejora, se realizará el diseño del BSC para monitorear los procesos, permitiendo
que estos se encuentren alineados en la misma vía con la planeación estratégica.
En esta investigación se desarrollará entrevistas y revisión documental, teniendo en
cuenta las

bases de datos históricas de los estados financieros, informes de

gestión, planeación estratégica, presupuestos de ventas y de gastos, etc., esta
información será

suministrada por la Compañía.

Población y Muestra
La población seleccionada es recurso humano de la Compañía AIP S.A.S (Asesoría
en Ingeniería de Petróleos S.A.S); de la cual se hizo

la selección de la muestra,

escogiendo al personal Directivo, a quienes se les aplicará una encuesta para lograr
la recolección de los datos.

5.1. ACTIVIDADES, TÉCNICAS DE RECOLECCIÓN Y ORGANIZACIÓN DE LA
INFORMACIÓN
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Para el cumplimiento de los objetivos específicos planteados en esta investigación
se relacionan las siguientes actividades principales:
En primera medida se realizó la revisión documental de la Compañía, lo cual ha
permitido que se muestre al lector su historia para contextualizarlo y así permitirle
un mayor entendimiento de los objetivos y logros de esta investigación.
En el desarrollo de este trabajo los investigadores se plantearon los siguientes
objetivos:
Objetivo 1: Identificar el mapa Estratégico de la compañía AIP S.A.S para conocer
la Misión, Visión, las Políticas y Objetivos Estratégicos y así tener una perspectiva
global de la situación actual.
Objetivo 2: Realizar un diagnóstico estratégico en AIP S.A.S.


Desarrollar las entrevistas para la muestra.



Desarrollar el modelo matricial para diagnóstico.

Objetivo 3: Definir los objetivos estratégicos e indicadores de desempeño de cada
perspectiva del BSC.


Analizar los resultados del diagnóstico para definir los objetivos e indicadores
para cada perspectiva.

Objetivo 4: Diseñar la herramienta de seguimiento

BSC o Cuadro de Mando

Integral.

5.1.3. DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO

A continuación se muestran las diferentes matrices de los perfiles de competencia,
factores externos y factores internos. La evaluación mostrada en cada tabla fue
tomada de las encuestan realizadas a las 6 altas directivas de la compañía AIP
cuyas respuestas están plasmadas en la tabla 4.
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5.1.3.1. MATRIZ DEL PERFIL DE COMPETENCIA

Tabla 1. Matriz del perfil de competencia.
MATRIZ DEL PERFIL DE COMPETENCIA
FACTORES CRITICOS

EVALUACION

1 TECNOLOGIA

4.83

2 INNOVACION

4.83

3

MOTIVACION DEL

5

PERSONAL

4 PRECIO DEL PRODUCTO

4.5

5 CALIDAD

4.33

6 CONOCIMIENTOS

4.83

Fuente: Los autores.

o

TECNOLOGIA:

AIP S.A.S ha venido reconociendo oportunidades para

mejorar sus servicios en la constante actualización de las tecnologías que permitan
ofrecer nuevos servicios y modernizar los servicios tradicionales. Aunque en la
industria del petróleo y gas algunas de las actividades se realizan bajo el mismo
esquema, la tecnología en las herramientas que aporten algo adicional a lo
conocido, permite ver la importancia de la tecnología.
o

INNOVACION: AIP ha podido seguir competiendo con las empresas gigantes

del sector petrolero dado a su innovación en la creación e implementación de
nuevos servicios acompañados de última tecnología. Sin embargo el grado de
innovación debe aumentar para ser mayor competitiva, esta innovación debe
enfocarse en todos y no solo en las directivas.
o

MOTIVACION PERSONAL: Debe la compañía trabajar más en la motivación

general de sus empleados en todos los ámbitos (ambiente laboral, incentivos
económicos, capacitación especializada, reconocimiento al trabajo realizado,
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agradecimientos) para lograr desde este punto la sinergia que se requiere para que
cada proyecto y servicio se haga de la mejor forma, garantizando la estabilidad de
la compañía.
o

PRECIO DEL PRODUCTO: AIP S.A.S ha venido penetrando en el mercado

por la forma de hacer sus servicios y los precios ofrecidos en el mercado los cuales
están por debajo de las grandes compañías de servicio competidoras en Colombia
y en países vecinos, ganando clientes que buscan precios económicos pero con
buenos servicios.
o

CALIDAD: Este es uno de los factores por los cuales AIP S.A.S se ha

mantenido 24 años en el mercado, ha logrado ser reconocida y posicionarse por la
calidad de sus trabajos, dando confianza a sus clientes y asegurando que sean
llamados para un segundo, tercero y todos los trabajos donde se puedan prestar los
servicios de AIP S.A.S
o

CONOCIMIENTOS: Es un aspecto con mucha importancia y aliado de AIP

S.A.S al momento de entregar los resultados de los trabajos realizados y analizados,
brindando la confianza al cliente que el servicio a parte de tener buen precio, muy
buena calidad, también tendrá el mejor soporte técnico brindado por el personal y
su experiencia, sin embargo las nuevas generaciones no cuenta con esto y es ahí
donde la empresa debe fortalecer los conocimientos brindando la capacitación
necesario y de esta forma traer motivación profesional a sus trabajadores.

5.1.3.2. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR EXTERNO
Tabla 2. Matriz de evaluación de factor externo.
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR EXTERNO
FACTORES CRITICOS

1

2

Propietarios y Nuevos inversionistas, capitalización de la
Compañía para nuevos negocios.
Gobierno Nacional, nuevas políticas para mejorar la oferta de
los bloques para las empresas operadoras.

EVALUACION

4.17

3

Operadores de los pozos de Petróleo, con nuevos pozos
3 operando se requieren de más servicios de las Compañías de

4.33

apoyo a la exploración y producción.
4

5

6

Propietarios y Nuevos inversionistas, retiro de propietarios y
venta de la compañía.
Gobierno Nacional, políticas fiscales, laborales que generen
efectos o cambios en la administración u operación de AIP.
Operadores de los pozos de Petróleo, retiro de los
contratistas para asumir la operación total de los pozos.

4

3

4.17

Atractivo ambiente de negocios en Colombia para las
7 actividades de exploración de petróleo. (políticas de inversión

4.33

extranjera e incentivos tributarios)
Auge de petróleo y gas en Latinoamérica. En Colombia se
8 van a firmar aproximadamente 205 nuevos contratos de
Exploración y producción.
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4.5

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR EXTERNO
FACTORES CRITICOS

9

10

11

12

Incremento de la industria de servicios para petróleo y gas en
un 30% anual.
Proyección de producción de petróleo de 2 millones de
barriles por día para el 2020.
La actividad exploratoria se ha incrementado durante los
últimos años en un 35% anual.
Según la Supersociedades hay 193 empresas de servicios
para petróleo y gas.

13 El 93% de esas empresas están concentradas en Bogotá.

EVALUACION

4

4.44

3

3

3

Variables Económicas, actualmente no existen decisiones
14

sobre reformas tributarias, política monetaria, tipo de cambio
y la inflación que conlleven al aumento de precios en los

3

productos.
Variables Políticas, actualmente no existen decisiones de
15 entidades públicas que impidan administrar y operar las

4

sociedades en la forma y términos en que se viene haciendo.
Variables Ambientales, el mejoramiento continuo de los
16

procesos y la aplicación del sistema de gestión en HSEQ
ayuda a prevenir la contaminación conservando un ambiente
sano.
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4.5

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR EXTERNO
FACTORES CRITICOS

EVALUACION

Variables Tecnológicas, AIP S.A.S mantiene sus equipos de
17 operación con la más avanzada tecnología para mantener su

5

competitividad y minimizar el impacto ambiental.
Fuente: Los autores

5.1.3.3. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR INTERNO
Tabla 3. Matriz de evaluación de factor interno.,
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR INTERNO
FACTORES CRITICOS

1

Incrementar

la

Productividad

en

EVALUACION
la

Operación

(Objetivos Cumplidos vs Objetivos Planteados)

4.83

Garantizar una entrega oportuna de los servicios, informes y
2 tiempos pactados con el cliente, al igual que el cumplimiento

5

de los indicadores de Posventa

3

4

Disponibilidad de recursos y personal para cumplir con las
proyecciones estipuladas

Generar

una

imagen

de

recordación

posicionamiento en Colombia
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de

marca

y

4.8

5

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR INTERNO
FACTORES CRITICOS
Obtención
5

de

incrementar

los

objetivos

financieros

EVALUACION
orientados

a

las oportunidades de ganar valor a partir del

aprovechamiento de destrezas y escalas globales para la

4

adquisición de materias primas y servicios
Fuente: Los Autores

5.1.4. ANALISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA
5.1.4.1. ANALISIS DOFA
Para poder diseñar nuestro modelo matricial para el diagnóstico de AIP; se aplicó
una encuesta al personal de nivel Directivo de la Compañía (ver encuesta en anexo
1); de la cual obtuvimos el siguiente nivel de ponderación para así determinar
nuestro punto de importancia y de evaluación para cada uno de los factores
internos, externos y de competencia.

Ponderación
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Tabla 4 : Resultados de la Encuesta a Directivas de AIP
1

2

3

4

5

6

Ponderación

1 • Considera importante incrementar la Productividad en la Operación (Objetivos Cumplidos vs Objetivos Planteados).

4

5

5

5

5

5

4.83

• Considera relevante garantizar una entrega oportuna de los servicios, informes y tiempos pactados con el cliente,
2
al igual que el cumplimiento de los indicadores de Posventa

5

5

5

5

5

5

5.00

3 • Es importante contar con disponibilidad de recursos y personal para cumplir con las proyecciones estipuladas

4

5

5

5

5

5

4.83

4 • Considera importante generar recordación de marca y posicionamiento en Colombia.

5

5

5

5

5

5

5.00

• Considera importante el cumplimiento de los objetivos financieros orientados a incrementar las oportunidades de
5
ganar valor.

4

4

4

4

4

4

4.00

6 • Es primordial la capitalización del personal de la Compañía con el fin de ejecutar nuevos negocios

3

5

5

4

3

5

4.17

7 • Considera importante la creación de nuevos servicios de apoyo a las actividades de exploración y producción

4

4

5

5

5

3

4.33

• Considera importante el cumplimiento de las políticas fiscales, laborales que generen efectos o cambios en la
8
administración u operación de AIP.

4

5

5

4

5

5

4.67

• Es de alto grado de afectación para AIP S.A.S, el posible retiro de los contratistas por parte de las operadoras
9
para asumir la operación total de los pozos/campos.

N.º

PREGUNTA
Evaluación del factor interno

Evaluación del factor externo

0

5

5

5

5

5

4.17

• Considera atractivo el ambiente de negocios en Colombia para las actividades de exploración y producción de
10
petróleo. (políticas de inversión extranjera e incentivos tributarios)

4

4

4

5

5

4

4.33

11 • Considera importante el incremento anual de la industria de servicios para petróleo y gas.

4

4

5

5

5

4

4.50

• Se beneficia la compañía con la proyección de producción de petróleo de 2 millones de barriles por día para el
12
2020.

3

4

4

5

5

5

4.33

• Es relevante la medición de variables Ambientales, el mejoramiento continuo de los procesos y la aplicación del
13
sistema de gestión en HSEQ para ayudar a prevenir la contaminación conservando un ambiente sano.

4

5

5

5

5

3

4.50

4

5

5

5

5

5

4.83

4

5

5

5

5

5

4.83

Evaluación del perfil de competencia
14

• Es importante la constante actualización tecnológica que permite ofrecer nuevos servicios y modernizar los
tradicionales

• Es importante la continua Innovación, creación e implementación de nuevos servicios acompañados de última
15
tecnología.
• Es importante fomentar la motivación del personal, lograr desde este punto la sinergia que se requiere para que
cada proyecto y servicio se haga de la mejor forma, garantizando la estabilidad de la compañía.

5

5

5

5

5

5

5.00

17 • Considera la estrategia de venta de precios económicos pero con buenos servicios

4

5

5

4

5

4

4.50

• Considera que la Calidad de los servicios de AIP S.A.S se ha mantenido/aumentado 25 años en el mercado
18
logrando ser reconocida y posicionarse por la calidad de sus trabajos

4

5

5

4

4

4

4.33

5

5

5

4

5

5

4.83

16

• Considera que el conocimiento brinda confianza al cliente dado que el servicio prestado tendrá el mejor soporte
19
técnico por parte del personal y su experiencia
VALOR PROMEDIO ALCANZADO POR ENTREVISTADO

ENCUESTAS ENVIADAS
ENCUESTAS RECIBIDAS

6
6

3.89 4.74 4.84 4.68 4.79 4.53

4.58

100%

FORTALEZAS.
Innovación en la creación e implementación de nuevos servicios acompañados de
última tecnología.
Precios ajustados a la economía de los servicios petroleros, compitiendo con
precios económicos y manteniendo la calidad de las grandes empresas del sector.
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Reconocimiento por la calidad de sus servicios, generando un alto grado de
confianza con los clientes.
Garantizar una entrega oportuna de los servicios, informes y tiempos pactados con
el cliente.
Obtención de los objetivos financieros orientados a incrementar las oportunidades
de ganar valor a partir del aprovechamiento de destrezas y escalas globales para la
adquisición de materias primas y servicios

DEBILIDADES
Prestar un servicio eficiente en el concepto de Posventa.
Disponibilidad de recursos y personal para cumplir con las proyecciones
estipuladas.
Liquidez Fluctuante (Sujeta a pagos de empresas)

OPORTUNIDADES
Capacidad de actualización de las tecnologías que permitan ofrecer nuevos
servicios y modernizar los servicios tradicionales.
Enfoque en la motivación de los empleados para generar sinergia en cada proyecto
y servicio.
Atractivo ambiente de negocios en Colombia para las actividades de exploración de
petróleo; (políticas de inversión extranjera e incentivos tributarios).
Incremento de la industria de servicios para petróleo y gas en un 30% anual.

51

AMENAZAS
Gobierno Nacional, nuevas políticas para mejorar la oferta de los bloques para las
empresas operadoras.
Precios de la competencia emergente.
Frecuencia ofrecida por la competencia.
Según la Supersociedades hay 193 empresas de servicios para petróleo y gas.
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Tabla 5: Matriz DOFA.

MATRIZ
DOFA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Capacidad de actualización de las tecnologías
que permitan ofrecer nuevos servicios y
modernizar los servicios tradicionales.

Gobierno Nacional, nuevas políticas para
mejorar la oferta de los bloques para las
empresas operadoras.

Enfoque en la motivación de los empleados
para generar sinergia en cada proyecto y
servicio.

Precios de la competencia emergente.

Atractivo ambiente de negocios en Colombia
para las actividades de exploración de
petróleo; (políticas de inversión extranjera e
incentivos tributarios).

Frecuencia ofrecida por la competencia.

Incremento de la industria de servicios para
petróleo y gas en un 30% anual.

Según la Supersociedades hay 193 empresas
de servicios para petróleo y gas.

FO

FA

Innovación en la creación e implementación de
nuevos servicios acompañados de última
tecnología.
Precios ajustados a la economía de los
servicios petroleros, compitiendo con precios
económicos y manteniendo la calidad de las
grandes empresas del sector.
Reconocimiento por la calidad de sus
servicios, generando un alto grado de
confianza con los clientes.
Garantizar una entrega oportuna de los
servicios, informes y tiempos pactados con el
cliente.
Obtención de los objetivos financieros
orientados a incrementar las oportunidades
de ganar valor a partir del aprovechamiento de
destrezas y escalas globales para la
adquisición de materias primas y servicios

DEBILIDADES
Prestar un servicio eficiente en el concepto de
Posventa.

Lograr ventas más rentables.
Incrementar la Rentabilidad sobre las
ventas.
Proveedores estratégicos.

Satisfacción de los clientes por medio
de la entrega oportuna de los
requerimientos.
Fidelizar al cliente rentable.
Atraer clientes rentables por mercado
objetivo.
Competir con buenos precios y
calidad sobresaliente.

DO

DA

Medición del seguimiento Postventa de los
servicios prestados.

Disponibilidad de recursos y personal para
cumplir con las proyecciones estipuladas.

Generar Alianzas Estratégicas.

Liquidez Fluctuante (Sujeta a pagos de
empresas)

Propender por un medio Ambiente
Sustentable.

Fuente: Los Autores
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Competencias del Profesional por
conocimiento al realizar el trabajo.

Análisis de estrategias
Estrategia FO: Las fortalezas generales y las del área de operaciones da sin duda
alguna el mayor peso al éxito de la compañía, la estructura plana registrada en el
organigrama de la compañía(cinco gerentes, uno por cada área, ingenieros de
operaciones y yacimientos, operadores, auxiliares y administrativos) proporciona un
ambiente de confianza donde el individuo que forma parte de AIP S.A.S puede
interactuar sin mucho protocolo con los dirigentes y exponer sus ideas dudas e
inquietudes sin importar el rol o estudios que presente, sin embargo el alto grado de
calificación de los profesionales siempre apunta a ideas novedosas y en pro del
aumento de contactos, proyectos, licitaciones que ayuden al aumento de los
ingresos la compañía y por ende el bienestar de todos lo que la forman.
Las áreas de yacimiento y capacitación especializada ayudan a ver de forma más
clara esas oportunidades que se han abierto en el mercado exterior, el intercambio
tecnológico a través de los cursos y utilización de software especializados
mundiales, avala los conocimientos del personal y los hace atractivo a la vista de
las empresas extranjeras que visitan el país y a otras en las cuales se les ha hecho
notar la calidad del servicio y potencial del recurso en AIP S.A.S, viéndola como
excelente escuela de formación de personal.
Estrategia DA: El llamado “boom” petrolero de los últimos años ha llevado a la
compañía a una especie de producción a escala, para lo cual ha incurrido en
cuantiosos préstamos para la compra de equipos y herramientas y poder satisfacer
todas las solicitudes de servicio que se ha presentado, de esta forma manteniendo
conforme a los clientes por la respuesta oportuna a las necesidades, no solo
mantiene su buen nombre sino que ataca esas debilidades dependientes. Sin
embargo otras estrategias que tienen como pilar la naturaleza resultarían inviables
pues son factores naturales sobre los cuales el hombre no tendría control.
Estrategias FA: La principal amenaza radica en la competencia, sin embargo 24
años en el mercado nacional e internacional posiciona a la compañía y dándole
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respaldo frente a la competencia tradicional para seguir siendo competitivos y a la
emergente competencia, por tal razón la constante actualización en tecnología
permite mantenerse y competir de forma profesional legal. La amenaza de tipo
natural siguen de cierta forma imponiéndose frente a otra fortaleza por la
incapacidad de dominio que existen sobre estas.
Estrategias DO: Las debilidades analizadas frente a la amenazas proporciona un
primer escenario el cual advierte sobre la consecuencias sino se toman la acciones
respectivas, en este sentido podemos decir que esta estrategia aporta en gran
medida el horizonte de negocios en el cual se puede incurrir, en esta estrategia
pueden nacer ideas para una nueva línea de servicios de la compañía, Promover la
incursión masiva en mercados extranjeros y abrirse campo a una posible producción
a escala.
De acuerdo a lo formulado en la plataforma estratégica y modelos matriciales de
A.I.P S.A.S, se mostrará a continuación la alineación entre estos y los objetivos e
indicadores formulados para cada perspectiva basándose en el mapa estratégico
propuesto y el cual se muestra a continuación.
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Figura 18 : Mapa Estratégico perspectivas AIP S.A.S.

Fuente: Los autores

5.1.5. DISEÑO BALANCED SCORECARD BSC

5.1.5.1. ORGANIGRAMA
Al observar el organigrama de AIP S.A.S encontramos que está organizada de una
manera vertical (Pirámide), la Junta de Socios en conjunto con la Gerencia General
y demás Gerencias son las encargadas del desarrollo y direccionamiento de la
Compañía. Se encuentra dividida en las áreas Técnica, Operaciones, Administrativa
y Financiera cada una de estas áreas cuenta con los niveles gerenciales,
coordinación, operativos y asistenciales como se muestra a continuación:
Figura 19 : Organigrama AIP S.A.S.
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Fuente: AIP S.A.S.

Para la probable aplicación de este diseño de BSC se deberá crear un sistema de
gestión que garantiza la sincronización o alineación para generar una cultura de
ejecución entre los colaboradores de la Compañía y así garantizar el logro de los
objetivos del BSC.
5.1.5.2. PROCESOS CLAVES
En estos procesos encontramos la operación de la compañía:


Caracterización de Yacimientos.



Operaciones de Campo RPAT (Reservoir Parameters Adquisition Tools).



Servicios de Wire Line.
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5.1.5.3. PROCESOS GERENCIALES O ESTRATEGICOS
Las directrices de AIP S.A.S son formuladas y presentadas por:


Gestión Estratégica (Gerencia General, Técnica, Operaciones, Financiera y
Administrativa).



Dirección y Junta de Socios.

5.1.5.4. PROCESOS DE APOYO

Se identifican aquellos procesos de soporte, que apoyan la ejecución de las
operaciones y actividades de la compañía. En AIP están definidas las siguientes
áreas:


Gestión Comercial.



Compras.



Recursos Humanos.



Mantenimiento.



HSEQ.

5.1.5.5. MAPA DE PROCESO DE FLUJO
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Figura 20: Mapa de procesos AIP S.A.S

Fuente: AIP S.A.S

Del anterior mapa de procesos de una manera simple nos proporciona una idea de
la estrategia de AIP S.A.S y su ejecución, por tal razón se formulara y diseñará los
siguientes indicadores y objetivos.

5.1.5.6. INDICADORES PARA LAS PERSPECTIVAS DEL BALANCED
SCORECARD
Luego de haber identificado el enfoque estratégico de AIP S.A.S se trasladará esta
información para diseñar el BSC, de acuerdo a la metodología desarrollando los
objetivos estratégicos a los cuales se les asignara indicadores que serán los que
medirán el cumplimiento de dichos objetivos.
El análisis de AIP S.A.S se divide según los indicadores de cada perspectiva
mostrada a continuación, trabajaremos con indicadores positivos y negativos que
serán evaluados periódicamente para que la Administración pueda actuar de
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manera pronta en la toma de las decisiones; para que los Gerentes puedan observar
que tipo de indicador está resultando se trabajara con los colores del semáforo
(Verde: Positivo, Amarillo: Constante y Rojo: decreciente o negativo).
Figura 21: Desempeño de los indicadores

Desempeño Optimo
Desempeño Aceptable / Alerta
Desempeño Deficiente / Inaceptable
Fuente: Los Autores

Cada vez que se realicen los cálculos o tomas de los indicadores comparados con
las mediciones anteriores, se obtendrá una tendencia la cual se podrá medir de la
siguiente manera:
Figura 22 : Indicativos de cambio en los indicadores

↑
↗
↔
↘
↓

Mejora Fuerte > 20%
Mejora Leve > 5%
Estable < 5% o > -5%
Desmejora Leve < -5%
Desmejora fuerte < -20%

Fuente: los Autores
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5.1.5.6.1. PERSPECTIVA FINANCIERA
Tabla 6: Indicadores perspectiva financiera
Clasificacion
de los
indicadores

Nombre
del
indicador

Margen bruto= Utilidad bruta / Venta
Margen Operacional = Utilidad
operacional / Ventas Totales
Rentabilidad sobre ventas = Utilidad
neta / ventas netas

Valor Actual

Objetivo

Historico

Tendencia

Responsable

28,72%

35,00%

26,27%

GERENCIA GENERAL

14,22%

20,00%

13,88%

GERENCIA GENERAL

5,03%

10,00%

5,44%

GERENCIA GENERAL

RT.3

RENTABILIDAD NETA

RT.4

EFICIENCIA ACTIVO TOTAL

ROA =Utilidad neta / Activo total

6,42%

9,50%

7,79%

GERENCIA GENERAL

RT.5

EFICIENCIA PATRIMONIO

ROE =Utilidad neta / Patrimonio Neto

24,33%

30,00%

29,82%

GERENCIA GENERAL

DIAGNOSTICO FINANCIERO

RT.2

LOGRAR VENTAS MAS
RENTABLES
INCREMENTAR INGRESOS POR
OPERACION RENTABLE

Indicador

DF.1

GENERAR VALOR POR ENCIMA
DEL COSTO DE CAPITAL DE LOS
ACCIONISTAS

EVA = Utilidad antes de impuestos (Total Activo x WACC)

DF.2

MEDIR LA CAPACIDAD DE
GENERAR EFECTIVO

EBITDA = Utilidad operativa +
depreciacion + amortizaciones +
provisiones + intereses

DF.3

WACC = (Costo del pasivo * % pasivo)
MINIMIZAR EL COSTO DE
+ (Costo de patrimonio * %
FINANCIACION DE LOS ACTIVOS
patrimonio)

LIQUIDEZ

FINANCIERA

RENTABILIDAD

RT.1

Objetivo Estratégico

LQ.1

MANTENER UN CAPITAL DE
TRABAJO POSITIVO

LQ.2

FLUJO DE CAJA LIBRE

(859.074.447)

2.074.168.253

Fuente: Los autores
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GERENTE
FINANCIERA
GERENTE
FINANCIERA
GERENTE
FINANCIERA
GERENTE
FINANCIERA
GERENTE
FINANCIERA

Frec. y
Plazo
Mensual
Mensual
Mensual
Anual
Anual

Positivo

(641.903.100)

GERENCIA GENERAL

GERENTE
FINANCIERA

Mensual

Positivo

1.834.148.211

GTE FINANCIERA

GERENTE
FINANCIERA

Anual

14,84%

GTE FINANCIERA

GERENTE
FINANCIERA

Anual

0,88

GTE FINANCIERA

GERENTE
FINANCIERA

Mensual

99.920.412

GTE FINANCIERA

GERENTE
FINANCIERA

Mensual

≥ 2% ≤ de la
14,82% Tasa creditos
de Tesoreria

Capital de trabajo= (Activo corriente 0,87
Inventarios) / Pasivo corriente
Utilidad Neta + Amortizaciones +
Depreciaciones +/- Inversion en AF +/- (1.259.138.732)
necesidades operativas

Coordinador

≥1

Positivo

5.1.5.6.2. PERSPECTIVA DE PROCESOS
Tabla 7: Indicadores, perspectiva procesos

SOSTENIBILIDAD

PROCESOS

POSTVENTA

Clasificacion de Nombre del
los indicadores indicador

Objetivo Estratégico

Indicador

P1

MEDICION
POSTVENTA
PRESTADOS

S1

GENERAR ALIANZAS ESTRATÉGICAS Ingresos por ventas por alianza / Total de
RENTABLES
Ingresos

S2

PROPENDER POR UN
AMBIENTE SUSTENTABLE

S3

CREAR ESTRATEGIAS PARA UNA
MAYOR
PARTICIPACION
EN No. de empleados activos en programa de
ACTIVIDADES DE RESPONSABILIDAD RSE / Total de empleados
SOCIAL

Valor
Actual

DEL
SEGUIMIENTO
No de cliente que toman nuevamente el
DE LOS SERVICIOS
servicio / No clientes con Seguimiento

MEDIO

Objetivo

Responsable

Coordinador

Frec. y
Plazo

GERENCIA GENERAL

GERENTE
ADMINISTRATIVO

Mensual

≥ 25%

GERENCIA GENERAL

GERENTE
ADMINISTRATIVO

Mensual

GERENCIA GENERAL

GERENTE
ADMINISTRATIVO

Mensual

GERENCIA GENERAL

GERENTE
ADMINISTRATIVO

Mensual

> 30%
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Tendencia

> 40%

ESI (Indicador de sostenibilidad
ambiental) a partir del modelo PER
(Presión, Estado y Respuesta)

Fuente: Los autores

Historico

5.1.5.6.3. PERSPECTIVA DE CLIENTES

Clasificacion
de los
indicadores

Nombre
del
indicador

TIEMPO

Tabla 8: Indicadores, perspectiva cliente

T1

CLIENTE

CALIDAD

C1

C2

Valor
Actual

Indicador

Objetivo Historico

Tendencia

Responsable

Coordinador

Frec. y
Plazo

GERENCIA GENERAL

GERENTE
Mensual
ADMINISTRATIVO

GERENCIA GENERAL

GERENTE
Mensual
ADMINISTRATIVO

GERENCIA GENERAL

GERENTE
Mensual
ADMINISTRATIVO

Ponderacion de la Imagen de AIP (1-5) /
Ponderacion de la imagen de empresas
de servicio Halliburton, Slb, Baker.

GERENCIA GENERAL

GERENTE
Mensual
ADMINISTRATIVO

Servicios contratados / Total servicios
del portafolio

GERENCIA GENERAL

GERENTE
Mensual
ADMINISTRATIVO

Empresas clientes de AIP / Total de
empresas con campos en operación

GERENCIA GENERAL

GERENTE
Mensual
ADMINISTRATIVO

COMPETIR CON BUENOS
PRECIOS Y EXCELENTE
CALIDAD

Costo de servicios de AIP/Costo
promedio de empresas competencias, y
medición de la calidad por calificación
de empresas

GERENCIA GENERAL

GERENTE
Mensual
ADMINISTRATIVO

SATISFACCION DEL CLIENTE

Promedio calificación tiquete / No total
de tiquetes

GERENCIA GENERAL

GERENTE
Mensual
ADMINISTRATIVO

Tiempo de Entrega / Tiempo del
SATISFACER AL CLIENTE CON
cronograma inicial
LA ENTREGA OPORTUNA DE
LOS REQUERIMIENTOS
Visitas reales por tipo de cliente / Total
ASESORIA CONSTANTE AL
de visitas programadas por tipo de
CLIENTE
cliente
COMPETENCIAS
DEL
PROFESIONAL

POR Perfil del profesional / Perfil total
CONOCIMIENTOS AL REALIZAR requerido para el cargo
LOS TRABAJOS

C3

V1

V3

VALOR

Objetivo Estratégico

V5

V6

MEDICION DE LA IMAGEN
ENTRE LOS CLIENTES
FIDELIZAR AL CLIENTE
RENTABLE
ATRAER CLIENTES
RENTABLES POR MERCADO
OBJETIVO

Fuente: Los Autores
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5.1.5.6.4. PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
Tabla 9: Indicadores, perspectiva aprendizaje y crecimiento

Tecnologia y
sistemas de
informacion
Alianzas
Estrategicas
Clima
organizacional

Aprendizaje y Crecimiento

Clasificacion de Nombre del
los indicadores indicador

Objetivo Estratégico

Valor
Actual

Indicador

Objetivo

Historico

Tendencia

Responsable

Coordinador

Frec. y
Plazo

IT.1

NIVEL DE INVERSION EN TI

Inversion en TI / Gastos mantenimiento
sistemas

GERENCIA
ADMINISTRATIVA

GERENTE
ADMINISTRATIVO

Mensual

IT.2

NIVEL DE PARTICIPACION Y
SATISFACCION DE LOS USUARIOS

No. Usuarios de la intranet / total
trabajadores

GERENCIA
ADMINISTRATIVA

GERENTE
ADMINISTRATIVO

Mensual

AE.1

PROVEEDORES ESTRATEGICOS

No. Proveedores estrategicos / total de
proveedores

GERENCIA
ADMINISTRATIVA

GERENTE
ADMINISTRATIVO

Mensual

AE.2

PROCESOS DE PLANIFICACION

Inversion en desarrollo e inovacion

GERENCIA
ADMINISTRATIVA

GERENTE
ADMINISTRATIVO

Anual

CO.1

MOTIVACION - FORMACION
PERSONAL

Inversion formacion y motivacion / Gastos
de personal

GERENCIA
ADMINISTRATIVA

GERENTE
ADMINISTRATIVO

Mensual

CO.2

PERFILES Y DELEGACION

No. Directivos / Total trabajadores

GERENCIA
ADMINISTRATIVA

GERENTE
ADMINISTRATIVO

Mensual

Fuente: Los Autores
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6. DISCUSION DE RESULTADOS
La figura 19 mostró la cadena de valor con la cuenta actualmente la compañía. A
partir del estudio de BSC para AIP S.A.S., se propone el siguiente modelo de
cadena de valor (Figura 22) para esta empresa de servicio mostrando todas las
partes que componen dicha compañía en un mismo plano.
Figura 23: Cadena de valor para AIP S.A.S.

Fuente: Los autores

Perspectiva financiera
La visión y misión de los administradores es implementar medidas financieras que
les contribuyan al crecimiento rentable de la Compañía, para esto se necesita el
incremento en los ingresos, reducción de costos y gastos, y una adecuada
estructura de capitales (internos o externos); de lo anterior se obtienen los
siguientes objetivos para el crecimiento financiero:
Liquidez
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Se intenta controlar uno de los problemas planteados en la matriz DOFA, que es
tener una liquidez cíclica de acuerdo a las temporadas de contratación.
Rentabilidad
Implica la prestación de los servicios a un menor costo mejorando la eficiencia y
eficacia de la productividad de los colaboradores y tecnologías aplicadas, y el
incremento de las tarifas de los servicios.
Diagnóstico financiero
Se espera obtener la mejor financiación de los activos y la generación de valor de
la Compañía.
Desarrollo de indicadores claves para la perspectiva financiera:
Tabla 10: Indicadores claves de la perspectiva financiera
Objetivo Estratégico:
Rentabilidad, Lograr ventas mas rentables
Indicador:
RT. 1
Descripción:
Controlar y Mejorar la rentabilidad de la Compañía.
Definición / Fórmula:

Utilidad Bruta / Total Ventas

Frecuencia de Medición:

Mensual

Unidades de Medida:

% Porcentual

Hipótesis:
Implica la prestación de los servicios a un menor costo mejorando la eficiencia y eficacia de la productividad de los colaboradores y
tecnologías aplicadas, y el incremento de las tarifas de los servicios.
Fuende de Datos:

Estado de resultados año corriente

Objetivo Corto Plazo:

35%

Objetivo Largo Plazo:

35%

Responsable:

Gerencia Financiera
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Objetivo Estratégico:
Diagnostico Financiero; Generar valor por encima del costo de capital de los accionistas
Indicador:
DF. 1
Descripción:
Alcanzar las expectativas de los accionistas de la Compañía.
Definición / Fórmula:

EVA = Utilidad antes de impuestos - (Total activo * WACC)

Frecuencia de Medición:

Mensual

Unidades de Medida:

Numero

Hipótesis:
Se espera obtener la mejor financiación de los activos y la generación de valor de la Compañía.
Fuende de Datos:

Estados financieros año corriente

Objetivo Corto Plazo:

Numero mayo a cero (0)

Objetivo Largo Plazo:

Numero mayo a cero (0)

Responsable:

Gerencia Financiera

Objetivo Estratégico:
Liquidez, Flujo de Caja libre
Indicador:
LQ. 2
Descripción:
Tener una liquidez oportuna para cubrir con las obligaciones de la Compañía.
Definición / Fórmula:

Utilidad Neta + Amortizaciones + Depreciaciones +/- Inversion en
AF +/- necesidades operativas

Frecuencia de Medición:

Mensual

Unidades de Medida:

Numero

Hipótesis:
Se intenta controlar uno de los problemas planteados en la matriz DOFA, que es tener una liquidez cíclica de acuerdo a las temporadas
de contratación.
Fuende de Datos:

Estados financieros año corriente

Objetivo Corto Plazo:

Numero mayo a cero (0)

Objetivo Largo Plazo:

Numero mayo a cero (0)

Responsable:

Gerencia Financiera

Fuente: los autores

Perspectiva Aprendizaje y Crecimiento
Los administradores pretenden que todos los colaboradores se encuentren idóneos,
motivados y comprometidos con la Compañía, con la determinación de la matriz de
factores internos y perfil de competencias se establecieron los siguientes objetivos:
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Tecnología
Han venido reconociendo oportunidades para mejorar sus servicios en la constante
actualización de las tecnologías que permitan ofrecer nuevos servicios y modernizar
los servicios tradicionales.
Alianzas Estratégicas
Han podido seguir competiendo con las empresas gigantes del sector petrolero
dado a su innovación en la creación e implementación de nuevos servicios
acompañados de última tecnología. Sin embargo el grado de innovación debe
aumentar para ser mayor competitiva, esta innovación debe enfocarse en todos y
no solo en las directivas.
Clima Organizacional
Se debe garantizar que cada colaborador tenga satisfechas sus necesidades en el
trabajo, ofreciendo un ambiente agradable y adecuado con el propósito de motivar
a los Colaboradores con el plan estratégico y obtención de resultados.

Tabla 11 : Indicadores claves de la perspectiva aprendizaje y crecimiento
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Objetivo Estratégico:
Motivación - Formación Personal
Indicador:
CO 1
Descripción:
Se debe garantizar que cada colaborador tenga satisfechas sus necesidades en el trabajo, ofreciendo un ambiente agradable y adecuado
con el propósito de motivar a los Colaboradores con el plan estratégico y obtención de resultados.
Definición / Fórmula:

Inversión formacion y motivación / Gastos de personal

Frecuencia de Medición:

Mensual

Unidades de Medida:

%

Hipótesis:
El 50% de los colaboradores de AIP S.A.S. asisitirán al año a mínimo tres convenciones de formación.
Fuende de Datos:

Gestión de Nómina y Gastos de Personal

Objetivo Corto Plazo:

2%

Objetivo Largo Plazo:

5%

Responsable:

Gerente Administrativo

Perspectiva de Procesos
El servicio de alta calidad que ofrece AIP S.A.S. como uno de sus fines para
incrementar la productividad en la operación, garantiza una entrega oportuna de los
servicios cumpliendo los tiempos pactados con el cliente; apoyados por todas las
áreas del conocimiento que participan en esta creación de valor para la empresa.
Postventa
Es uno de los factores críticos que podría incrementar la productividad de la
empresa al igual que afectaría positivamente sus ingresos; la idea como estrategia
es crear valor desde la obtención de nuevas órdenes de servicio con relación a
todos los clientes a los que se le realizaría seguimiento.
Sostenibilidad
Esta clasificación está compuesta por varios factores, considerados de impacto
medio; se busca generar en la gerencia una alternativa de gestión para la medición
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de ingresos con terceros (alianzas), al igual que aunque por Ley se deba tener en
cuenta este recurso velar por una sostenibilidad a largo plazo con el medio ambiente
y generando un enfoque socialmente responsable.
Tabla 12: Indicadores claves de la perspectiva proceso
Objetivo Estratégico:
Medición del Seguimiento Postventa de los Servicios Prestados.
Indicador:
P1
Descripción:
Es uno de los factores críticos que podría incrementar la productividad de la empresa al igual que afectaría positivamente sus ingresos; la
idea como estrategia es crear valor desde la obtención de nuevas órdenes de servicio con relación a todos los clientes a los que se le
realizaría seguimiento.
No de cliente que toman nuevamente el servicio / No clientes con
Definición / Fórmula:
Seguimiento
Frecuencia de Medición:

Mensual

Unidades de Medida:

No de Clientes

Hipótesis:
El 70% de los clientes a los cuales se les ha realizado seguimiento Postventa, toman nuevamente el servicio con AIP S..A.S.
Fuende de Datos:

Base de Datos Seguimiento Área Comercial

Objetivo Corto Plazo:

> 20%

Objetivo Largo Plazo:

> 40%

Responsable:

Gerente Administrativo
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Objetivo Estratégico:
Propender por un Medio Ambiente Sustentable
Indicador:
S2
Descripción:
Se busca generar en la gerencia una alternativa de gestión para velar por una sostenibilidad a largo plazo con el medio ambiente
generando un enfoque socialmente responsable.
Definición / Fórmula:

ESI (Indicador de sostenibilidad ambiental) a partir del modelo PER
(Presión, Estado y Respuesta)

Frecuencia de Medición:

Mensual

Unidades de Medida:

Impacto (Alto-Medio-Bajo); Alto corresponde a la mayor
contaminación y Bajo a la mínima

Hipótesis:
La solucion total de la problemática ambiental analizada a partir del analisis descrito en la matriz PER y el indicador de sostenibilidad
ambiental

Fuende de Datos:
Objetivo Corto Plazo:
Objetivo Largo Plazo:
Responsable:

Matriz de aspectos e impactos ambientales del área HSE de AIP
S.A.S.
Actividades con soluciones a la mano(Campañas internas de
ahorro)
Lograr que los impactos de los indicadores siempre esten bajos
para garantizar la contaminación mínima.
Gerente Administrativo

Fuente: los autores
Perspectiva de Clientes
La perspectiva cliente y los objetivos que se definieron en esta perspectiva y las
otras muestran el grado de conexión e importancia de la empresa y su relación con
sus clientes que finalmente son quienes generan las actividades laborales de la
compañía y permitir el crecimiento. A continuación se detallan algunos indicadores:
Indicadores de tiempo: Un indicador de tiempo que va desde su enfoque a
satisfacer al cliente, es fundamental en el BSC puesto que busca fidelizar a los
clientes a través de la entrega oportuna de los productos. Un cliente satisfecho con
el servicio/producto brindado regresa nuevamente por eso producto/Servicio.
Indicadores de Calidad: La calidad dentro del BSC para AIP S.A.S se espera ser
medida a través de indicadores que revele la imagen de la compañía entre los
clientes, el seguimiento postventa con los clientes y con el fortalecimiento de las
competencias de los profesionales para siempre entregar un producto/servicio con
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la más alta calidad y lograr tener al cliente de nuestro lado e indirectamente atarlo
a la compañía para que sea un cliente concurrente.
Indicadores de valor: los indicadores enmarcados como de valor, aparte de buscar
también la satisfacción del cliente, tienen la intención de buscar clientes o mercados
rentables que ayuden al crecimiento de los indicadores financieros entre otros, por
otro lado busca la competitividad de la compañía a través de precios y calidad, para
garantizar el flujo de trabajo y estabilidad de la compañía.

Tabla 13 : Indicadores claves de la perspectiva proceso
Objetivo Estratégico:
SATISFACER AL CLIENTE CON LA ENTREGA OPORTUNA DE LOS REQUERIMIENTOS

Indicador:
T1
Descripción:
Un indicador de tiempo que va desde su enfoque a satisfacer al cliente, es fundamental en el BSC puesto que busca fidelizar a los
clientes a través de la entrega oportuna de los productos. Un cliente satisfecho con el servicio/producto brindado regresa nuevamente por
eso producto/Servicio.
Definición / Fórmula:

Tiempo de Entrega / Tiempo del cronograma inicial

Frecuencia de Medición:

Mensual

Unidades de Medida:

Mes

Hipótesis:
La entrega de los resultados de cada proyecto se hace acorde al cronograma incial creado al inicio de cada proyecto, sin considerar los
factores externos que puedan retrasar el proyecto.

Fuende de Datos:
Objetivo Corto Plazo:
Objetivo Largo Plazo:
Responsable:

Tiquetes de servicios de cada proyecto de AIP S.A.S.
Faltando un 10% del tiempo para finalizacion del proyecto, este ya
este 100% completo
Mantener la fecha de entrega pactada en el cronograma y entregar
a esa fecha los productos finales
Gerente General

72

Objetivo Estratégico:
ASESORIA CONSTANTE AL CLIENTE

Indicador:
C1
Descripción:
La calidad dentro del BSC para AIP S.A.S se espera ser medida a través de indicadores que revele la imagen de la compañía entre los
clientes, el seguimiento postventa con los clientes y con el fortalecimiento de las competencias de los profesionales para siempre
entregar un producto/servicio con la más alta calidad y lograr tener al cliente de nuestro lado e indirectamente atarlo a la compañía para
que sea un cliente concurrente.
Visitas reales por tipo de cliente / Total de visitas programadas por
Definición / Fórmula:
tipo de cliente
Frecuencia de Medición:

Mensual

Unidades de Medida:

%

Hipótesis:
En conjunto con el servicio de postventa, asesorar a todos los clientes que han contratado AIP S.A.S durante y después de la ejecución
del proyecto
Fuende de Datos:
Objetivo Corto Plazo:

Programa de visitas definidos semanalmente en el control
comercial de esta área
Fortalecer la asitencia al cliente para mejorar nuestra imagen con
las asesorias.

Objetivo Largo Plazo:

Ser reconocidos en la industria por nuestra atencion antes, durante
y despues de cada servicio, fidelizando a nuestros clientes por
nuestro profesionalismo y calidad del servicio

Responsable:

Gerente General

Objetivo Estratégico:
COMPETIR CON BUENOS PRECIOS Y EXCELENTE CALIDAD

Indicador:
V3
Descripción:
los indicadores enmarcados como de valor, aparte de buscar también la satisfacción del cliente, tienen la intención de buscar clientes o
mercados rentables que ayuden al crecimiento de los indicadores financieros entre otros, por otro lado busca la competitividad de la
compañía a través de precios y calidad, para garantizar el flujo de trabajo y estabilidad de la compañía..

Definición / Fórmula:

Costo de servicios de AIP/Costo promedio de empresas
competencias, y medición de la calidad por calificación de
empresas

Frecuencia de Medición:

Mensual

Unidades de Medida:

%

Hipótesis:
Ganar % de participacion dentro de las empresas del sector oil&gas basados en la estrategia de la mejor calidad con precios bajos.

Fuende de Datos:
Objetivo Corto Plazo:
Objetivo Largo Plazo:
Responsable:

Estudio de mercado de costos de AIP S.A.S. frente a empresas de
servicios como SLB, WTF, HLB, entre otras.
Aumentar las ventas trimestrales con la estratégia precios bajos
mejor calidad
Ser reconocidos por la calidad con precios bajos y lograr aumentar
anualmente el numero de clientes que prefieren a la compañía
Gerente General

Fuente: los autores
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A continuación se muestran los KPI definidos para cada perspectiva:
Tabla 14 : KPI´s perspectiva financiera

DIAGNOSTICO
FINANCIERO

FINANCIERA

RENTABILIDAD

Clasificacion de los Nombre del
indicadores
indicador
RT.1

LOGRAR VENTAS MAS RENTABLES

RT.2

INCREMENTAR INGRESOS POR
OPERACION RENTABLE

RT.3

RENTABILIDAD NETA

RT.4

EFICIENCIA ACTIVO TOTAL

RT.5

EFICIENCIA PATRIMONIO

DF.1
DF.2
DF.3

LIQUIDEZ

Objetivo Estratégico

LQ.1
LQ.2

GENERAR VALOR POR ENCIMA DEL
COSTO DE CAPITAL DE LOS
ACCIONISTAS
MEDIR LA CAPACIDAD DE GENERAR
EFECTIVO
MINIMIZAR EL COSTO DE
FINANCIACION DE LOS ACTIVOS
MANTENER UN CAPITAL DE TRABAJO
POSITIVO
FLUJO DE CAJA LIBRE

KPI
Incremento de Ventas y
pres taci on de l os s ervi ci os .
Incremento de Ventas y
pres taci on de l os s ervi ci os .
Mejora r l a efi ci enci a y efi ca ci a
de l os proces os a pl i ca dos
Mejora r l a efi ci enci a y efi ca ci a
de l os proces os a pl i ca dos
Mejora r l a efi ci enci a y efi ca ci a
de l os proces os a pl i ca dos
Genera r va l or por l a Compa ñía
Genera r fl ujos pos i tivos de
Efectivo
Reducci on de Cos tos fi na nci eros
Cumpl i r con l os compromi s os a
corto y l a rgo pl a zo
Cumpl i r con l os compromi s os a
corto y l a rgo pl a zo

Fuente: los autores
Tabla 15 : KPI´s perspectiva proceso
Clasificacion de los Nombre del
indicadores
indicador

PROCESO

P1

P2
P3
P4
P5

Objetivo Estratégico
CREAR ESTRATEGIAS PARA UNA
MAYOR
PARTICIPACION
EN
ACTIVIDADES DE RESPONSABILIDAD
SOCIAL
PARTICIPACION DE LAS ALIANZAS
ESTRATEGICAS
GENERAR ALIANZAS ESTRATÉGICAS
RENTABLES
PROPENDER POR UN MEDIO
AMBIENTE SUSTENTABLE
MEDICION
DEL
SEGUIMIENTO
POSTVENTA DE LOS SERVICIOS
PRESTADOS

Fuente: los autores
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KPI
Numero de quejas y soluciones
Numero de nuevas lineas de
servicios
Numero de nuevas lineas de
servicios
Modelo de Desarrollo
sustentable
Modelo de Desarrollo
sustentable

Tabla 16 : KPI´s perspectiva cliente

CALIDAD

KPI

Objetivo Estratégico

T1

SATISFACER AL CLIENTE CON LA
ENTREGA OPORTUNA DE LOS
REQUERIMIENTOS

Reduccion en tiempos de entrega

C1

ASESORIA CONSTANTE AL CLIENTE

Generar fidelidad en los clientes

C2
C3
V1

VALOR

CLIENTE

TIEMPO

Clasificacion de los Nombre del
indicadores
indicador

V3
V5
V6

COMPETENCIAS DEL PROFESIONAL
POR CONOCIMIENTOS AL REALIZAR Personal altamente capacitado
LOS TRABAJOS
MEDICION DE LA IMAGEN ENTRE LOS Atencion personalizada y
CLIENTES
oportuna.
Generar fidelidad en los clientes
FIDELIZAR AL CLIENTE RENTABLE
ATRAER CLIENTES RENTABLES POR
MERCADO OBJETIVO
COMPETIR CON BUENOS PRECIOS Y
EXCELENTE CALIDAD
SATISFACCION DEL CLIENTE

Atencion personalizada y
oportuna.
Difersificacion de los productos
y servicios
Atencion personalizada y
oportuna.

Fuente: los autores
Tabla 17 : KPI´s perspectiva aprendizaje y crecimiento

Clima Alianzas Tecnologia y
organiza Estrategi sistemas de
informacion
cas
cional

Aprendizaje y Crecimiento

Clasificacion de los Nombre del
Objetivo Estratégico
indicadores
indicador
IT.1
NIVEL DE INVERSION EN TI
IT.2

NIVEL DE PARTICIPACION Y
SATISFACCION DE LOS USUARIOS

AE.1

PROVEEDORES ESTRATEGICOS

AE.2

PROCESOS DE PLANIFICACION

CO.1
CO.2

MOTIVACION - FORMACION
PERSONAL
PERFILES Y DELEGACION

KPI
Productividad de los empleados
Productividad de los empleados
Importancia de proveedores
Niveles de inovacion en la
Compañía
Rotacion de los empleados
Productividad de los empleados

Fuente: los autores

El cuadro de mando integral para la gerencia de AIP S.A.S se muestra a
continuación:
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Tabla 18 : Cuadro de mando integral para la gerencia de AIP S.A.S.
CUADRO DE MANDO INTEGRADO PARA LA GERENCIA DE AIP S.A.S
Valor
Actual

Objetivo

Margen bruto= Utilidad bruta / Venta

-

-

Margen Operacional = Utilidad operacional / Ventas Totales

-

-

Rentabilidad sobre ventas = Utilidad neta / ventas netas x 100

-

-

ROA =Utilidad neta / Activo total

-

-

ROE =Utilidad neta / Patrimonio Neto

-

-

EVA = Utilidad antes de impuestos - (Total Activo x WACC)

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

No. de empleados activos en programa de RSE/Total de empleados
activos en los programas de RSE

-

-

Ingreso de las ventas por alianza / Ingreso total de la compañía

-

-

-

-

-

-

-

-

Tiempo de Entrega / Tiempo del cronograma inicial

-

-

Visitas reales por tipo de cliente / Total de visitas programadas
por tipo de cliente

-

-

Perfil del profesional / Perfil total requerido para el cargo

-

-

Ponderacion de la Imagen de AIP (1-5) / Ponderacion de la imagen
de empresas de servicio Halliburton, Slb, Baker.

-

-

Objetivo Estratégico

Indicador

Lograr ventas
mas rentables

FINANCIERA

Rentabilidad
Neta

PROCESO

Eficiencia
Patrimonio

Flujo de Caja
libre

Responsabilidad
social

Alianzas
estratégicas

Medio
Ambiente

CLIENTE

Satisfacer al cliente
con Entrega
Oportuna

Asesoría constante
al cliente
Medición de la
imagen entre los
cliente

Aprendizaje y Crecimiento

Buenos precios,
excelente

Nivel de
inversión en TI
Proveedores
estratégicos

EBITDA = Utilidad operativa + depreciacion + amortizaciones +
provisiones + intereses
WACC = (Costo del pasivo * % pasivo) + (Costo de patrimonio * %
patrimonio)
Capital de trabajo= (Activo corriente - Inventarios) / Pasivo
corriente
Utilidad Neta + Amortizaciones + Depreciaciones +/- Inversion en
AF +/- necesidades operativas

Participación de las alianzas estratégicas/ horas empleadas por
alianza
ESI (Indicador de sostenibilidad ambiental) VER MATRIZ PER
Número de cliente que toman nuevamente el servicio / No clientes
con Seguimiento

Servicios contratados / Total servicios del portafolio

-

-

Empresas clientes de AIP / Total de empresas con campos en
operación

-

-

Costo de servicios de AIP/Costo promedio de empresas
competencias, y medición de la calidad por calificación de
empresas

-

-

Promedio calificación tiquete / No total de tiquetes

-

-

Inversion en TI / Gastos mantenimiento sistemas

-

-

No. Usuarios de la intranet / total trabajadores

-

-

No. Proveedores estrategicos / total de proveedores

-

-

Inversion en desarrollo e inovacion

-

-

Inversion formacion y motivacion / Gastos de personal

-

-

No. Directivos / Total trabajadores

-

-

Motivación
Perfiles y
Delegación

Fuente: los autores
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Comparación de los actuales resultados frente a los antecedentes
Los resultados obtenidos en este trabajo que buscaba realizar un diseño de
Balanced Scorecard para AIP S.A.S; proporcionaron resultados semejantes
comparados frente a los resultados de otros autores mencionados en nuestros
antecedentes; concluimos que esto es debido a que se siguió fielmente la
metodología propuesta por el Balanced Scorecard según sus autores Kaplan y
Norton, que básicamente consistió en:
a) Hacer un diagnóstico de la compañía, documentar el plan estratégico y
análisis DOFA y diferentes modelos matriciales para ejecución de
diagnósticos.
b) Utilización de las cuatro perspectivas base del Balanced Scorecard
(Financiera, Clientes, procesos internos y aprendizaje – crecimiento).
c) Se documentaron o se formaron mapas estratégicos.
d) Se formularon los objetivos e indicadores estratégicos.
Los resultados obtenidos en las compañías que aplicaron de forma efectiva el BSC
y ejemplificado en este trabajo por medio de los antecedentes, reflejan una mejoría
en sus procesos; obteniendo formas más sencillas de planear y comunicar las
estrategias dentro de la compañía; adicional mediante el seguimiento y la medición
del cumplimiento de metas y estrategias, se diseñe un sistema eficiente que pueda
generar gestión y control.
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7. CONCLUSION

Esta propuesta buscaba realizar el diseño de un Balance ScoreCard para AIP
S.A.S., el cual por medio del análisis que genera este diseño, se pueda proponer el
Re-direccionamiento de la gestión integrada del negocio.
Regularmente las empresas en Colombia son el resultado de un proceso
improvisado, que no nacen producto de una planificación, en consecuencia se van
formando con pocos recursos de tal manera que los resultados van cargados de un
alto grado de incertidumbre, puede ser que funcione o no.
Para este caso AIP S.A.S. ha funcionado con muy buenos resultados, pero era
necesario desarrollar un diagnóstico exhaustivo, se hizo y se encontró que debían
estructurar los procesos para impregnarle certidumbre a los resultados.
Inicialmente se realizó una revisión del estado actual de la compañía, misión, visión,
misión estratégica y modelo de negocio de AIP S.A.S como punto de partida para
realizar un diagnóstico estratégico en la compañía.
Posteriormente se inició con la identificación de las matrices de competencias, de
evaluación del factor interno, de evaluación del factor externo y análisis DOFA de la
compañía.
Se encontró la necesidad de cambiar y replantear la visión de la compañía la cual
ya caducó dado que tiene como fecha de meta el año 2015. Es necesario rehacerla
y pensarla a largo plazo con metas ejecutables.
Se definieron los objetivos estratégicos e indicadores de desempeño de cada
perspectiva del BSC; los cuales permitirán el monitoreo y establecer el grado de
alcance o cumplimiento de cada objetivo en las áreas de la compañía AIP S.A.S.
El modelamiento del BSC se muestra en la presente investigación, es recomendable
el desarrollo de esta aplicación en paquete de software comercial que permita la
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automatización de los cálculos de los diferentes indicadores evitando posibles
errores por riesgos operacionales.
Los autores identifican la necesidad de la aplicación del modelo de BSC y el
monitoreo de los resultados obtenido para la toma de decisiones por parte de la
dirección.
La aplicación de la herramienta del BSC se ha probado de forma exitosa en
innumerables compañías, es importante aclarar que para el objeto de estudio del
presente caso, esta es un instrumento totalmente desconocido para una empresa
cuyo objetivo principal es la ganancia a través de sus servicios en la industria del
petróleo.
Para posteriores estudios se recomienda verificar la efectividad de la herramienta
en AIP, analizando los resultados de crecimiento y permanencia de esta empresa.
Figura 24: Cuadro resumen de conclusiones
BALANCED SCORECARD
ETAPA

Diseño del
Modelo BSC

Diagnóstico

Estrategias y
Plan de
Desarrollo

Implementacion
y Monitoreo de
Resultados

BSC AIP S.A.S.

Alcance

Ofrece a las directivas de AIP S.A.S. una
herramienta de control y vigilancia de las
áreas. Proponer el Re-direccionamiento de
la gestión del negocio

Estado Actual

Conciencia
coorporativa/administrativa/Caducó Visión

Perfiles I nternos
Perfiles Externos

Factores de mayor relevancia en el manejo
de la compañía

Matriz DOFA

Indicadores claves

Financiero
Aprendizaje y desarrollo
Proceso

Objetiv os y KPI

Comunicar, informar
y formar

Cliente
Herramienta informática de alerta

Estudio posterior

Monitoreo de las áreas

Fuente: los autores
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9. ANEXOS

ANEXO 1. Encuesta semi-estructurada.
Formato para entrevista Semi-estructurada

Presentación
__________________________________________________________________

Esta entrevista se compone de algunas preguntas con respuestas cerradas para
puntuar en una escala de 1 (mínima valoración) a 5 (máxima valoración).

Inicio
__________________________________________________________________
Nombre: _______________________________________________________
Cargo: _________________________________________________________
Área de la Compañía: _____________________________________________
Fecha: _________________________________________________________

Evaluación del factor interno
__________________________________________________________________

1. Califique de 1 (mínima valoración) a 5 (máxima valoración) los siguientes factores
de valoración:
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Considera importante incrementar la Productividad en la Operación
(Objetivos Cumplidos vs Objetivos Planteados).

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No sé

Considera relevante garantizar una entrega oportuna de los servicios,
informes y tiempos pactados con el cliente, al igual que el cumplimiento de
los indicadores de Posventa.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No sé

( ) No sé

( ) No responde

Considera importante generar recordación de marca y posicionamiento en
Colombia.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No responde

Es importante contar con disponibilidad de recursos y personal para cumplir
con las proyecciones estipuladas.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No responde

( ) No sé

( ) No responde

Considera importante el cumplimiento de los objetivos financieros orientados
a incrementar las oportunidades de ganar valor.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5

( ) No sé

Evaluación del factor externo
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( ) No responde

_________________________________________________________________
2. Califique de 1 (mínima valoración) a 5 (máxima valoración) los siguientes factores
de valoración:


Es primordial la capitalización del personal de la Compañía con el fin de
ejecutar nuevos negocios.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No sé

Considera importante la creación de nuevos servicios de apoyo a las
actividades de exploración y producción.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No sé

( ) No sé

( ) No responde

Es de alto grado de afectación para AIP S.A.S, el posible retiro de los
contratistas por parte de las operadoras para asumir la operación total de los
pozos/campos.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No responde

Considera importante el cumplimiento de las políticas fiscales, laborales que
generen efectos o cambios en la administración u operación de AIP.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No responde

( ) No sé

( ) No responde

Considera atractivo el ambiente de negocios en Colombia para las
actividades de exploración y producción de petróleo. (políticas de inversión
extranjera e incentivos tributarios)
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( ) 1 ( )2



( )3

( )4

( )5

( ) No sé

Considera importante el incremento anual de la industria de servicios para
petróleo y gas.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No sé

( ) No responde

Se beneficia la compañía con la proyección de producción de petróleo de 2
millones de barriles por día para el 2020.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No responde

( ) No sé

( ) No responde

Es relevante la medición de variables Ambientales, el mejoramiento continuo
de los procesos y la aplicación del sistema de gestión en HSEQ para ayudar
a prevenir la contaminación conservando un ambiente sano.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5

( ) No sé

( ) No responde

Evaluación del perfil de competencia
__________________________________________________________________

3. Califique de 1 (mínima valoración) a 5 (máxima valoración) los siguientes factores
de valoración:



Es importante la constante actualización tecnológica que permite ofrecer
nuevos servicios y modernizar los tradicionales.
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( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No sé

Es importante la continua Innovación, creación e implementación de nuevos
servicios acompañados de última tecnología.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No sé

( ) No sé

( ) No responde

Considera la estrategia de venta de precios económicos pero con buenos
servicios.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No responde

Es importante fomentar la motivación del personal, lograr desde este punto
la sinergia que se requiere para que cada proyecto y servicio se haga de la
mejor forma, garantizando la estabilidad de la compañía.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5



( ) No responde

( ) No sé

( ) No responde

Considera que la Calidad de los servicios de AIP S.A.S se ha
mantenido/aumentado 25 años en el mercado logrando ser reconocida y
posicionarse por la calidad de sus trabajos.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5

( ) No sé
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( ) No responde



Considera que el conocimiento brinda confianza al cliente dado que el
servicio prestado tendrá el mejor soporte técnico por parte del personal y su
experiencia.

( ) 1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5

( ) No sé
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( ) No responde

ANEXO 2. Indicador ambiental ESI mediante Matriz PER

AGUA

P

E

R

Presión Ambiental

Estado Ambiental

Respuesta Ambiental

SUELOS

BIODIVERSIDAD

AGUA

SUELOS

BIODIVERSIDAD

CLIMAY AIRE

Administativos:

Especies de flora y Contaminación por
Sistemas
Normas-legislación
fauna nativas
ruido
gestión

Consumo para
abastecimiento
en operaciones
de campo

Incremento niveles de
ruido por operación y
Transformación Transormacion
circulación
de
medio ambiente medio ambiente
vehiculos
con
maquinaria y personal

Transformación
medio
Alteracion
ambiente/Migracion
del aire
de especies por
deforestación

Sobre gasto de
este recurso en
oficinas

Despidos masivos

Contaminación
del agua

Satisfacción
Deterioro del suelo insatisfacción
cliente

Programa
de
ahorro
de
energia,
agua,
papeleria, etc

Desempleo
población

o
del

en la

Quejas anuales por vertimiento en la localidad, residuos sólidos, ruido
Personas capacitadas/personal AIP S.A.S
KW gastado/Ponderado
RS RESPEL entregados/generados

Fuente: Los Autores.
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de

Mediciones

de Reutilización/Minimi
Tecnologías renovadas
zación en a fuente

Gestion
Integral/Creacion de
Gestión externo
planes
de
contingencias

Implementación
solares

Monitoreo
y Fortalecimiento de
verificación de la programas en pro Recirculación de agua
calidad del servicio. del ahorro general

Carencia de cultura
Programa de ahorro
RSE en todas la
Implementación de
de energia, agua,
áreas
de
la
campañas RSE.
papeleria, etc
compañía

RSE

INDICADORES

calidad Programa
mantenimiento

Operativas Ingeniería:

Empresa:

Emisión de gases y Cuerpos de agua
contaminantes criterio con OD (oxigeno Capa vegetal
por fuentes móviles
disuelto)

Vertimiento
agua con alta
carga orgánica y
química

Instalación
de
campamento
y
operaciones
en
campo
Uso de energia para
Generacion de funcionamiento de
residuos sólidos instalaciones
peligrosos
administrativas y de
campo
Desplazamiento
de la maquinaria
Consultoria (mala o
y personal en
buena)
zonas
de
abundante flora

CLIMAY AIRE

Generación de
Consumo para
residuos sólidos
uso doméstico e
no
industrial
aprovechables

páneles

